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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Setiap perusahaan yang telah menjalani kegiatan usahanya dalam kurun waktu yang relatif lama biasanya mengalami siklus usaha yang bergerak turun naik sejalan dengan perkembangan perusahaan yang dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal perusahaan. Berjalannya waktu dan berkembangnya kompleksitas masalah yang dihadapi perusahaan semakin banyak menyebabkan banyak kegiatan yang harus dilaksanakan berdasarkan perencanaan yang sistimatis dan dinamis. 

Tingkat keberhasilan suatu perusahaan pada umumnya ditandai dengan kemampuan manajemen dalam melihat kemungkinan peluang dan kesempatan dimasa akan datang baik jangka pendek maupun jangka panjang. Oleh karena itu tugas manajemen untuk merencanakan masa depan perusahaannya, agar sedapat mungkin semua peluang dan kesempatan dimasa yang akan datang telah disadari dan direncanakan. Manajemen sebagai pihak yang terlibat langsung dan berfungsi sebagai pengelola jalannya perusahaan perlu menetapkan kebijakan dan keputusan yang diambil guna mengantisipasi berbagai permasalahaan yang mungkin dihadapi perusahaan dalam mencapai tujuan dan keberhasilan perusahaan dimasa mendatang untuk itu manajemen perlu menyusun berbagai program kerja sebagai perencanaan jangka panjang.

Untuk menjamin terlaksananya berbagai program disusun dalam peroses perencanaan jangka panjang, manajemen menyusun anggaran berisi rencana kerja tahunan dan taksiran nilai sumber daya yang diperlukan untuk pelaksanaan kerja tersebut. Sesuai dengan tujuan utama dari perusahaan yang memiliki orientasi laba (profit oriented) yaitu menekan biaya sekecil mungkin diharapkan bisa mengasilkan keuntungan, maka perusahaan dituntut untuk bisa melakukan perencanaan yang realistis mengenai kegiatan usaha dimasa yang akan datang.

Untuk bisa memperkirakan kegiatan usaha dimasa yang akan datang perusahaan harus melihat kebelakang mengenai kegiatan dimasa lalu, hal ini didasarkan atas pertimbangan bahwa kegiatan usaha perusahaan dimasa yang akan datang merupakan proyek atau gambaran ulang dari kegiatan usaha perusahaan dimasa lalu dan tinkat permasalahaan kesempatan dan resiko yang berbeda.

Budget penjualan sebagai suatu perincian mengenai penjualan yang dilakukan perusahaan selama periode yang akan datang, dimana terdapat rencana tentang semua barang yang akan dijual, harga barang dan waktu penjualannya. 

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk melekukan penelitian dengan judul: “PENGARUH ANGGARAN PENJUALAN TERHADAP LABA PENJUALAN PADA PT. AGRONESIA BANDUNG.”        

1.2. Identifikasi Masalah 

Sesuai dengan uraian latar belakang diatas dan utuk memudahkan melakukan penelitaian maka penulis membatasi permasalahaan yang menjadi permasalahaan dalam penelitian ini untuk lebih jelas mengenai penelitian penulis mengidentifikasi masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana anggaran penjualan pada PT. Agronesia Bandung. 

2. Bagaimana laba penjualan pada PT. Agronesia Bandung. 

3. Bagaimana pengaruh anggaran penjualan terhadap laba  penjualan  pada PT. Agronesia Bandung

1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian

Penelitian ini dimaksudkan penulisan skripsi ini adalah untuk memenuhi salah satu syarat kelulusan program strata (S1) pada jurusan manajemen di Universitas Komputer Indonesia  (UNIKOM).

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui anggaran penjualan pada PT. Agronesia Bandung. 

2.  Untuk mengetahui laba yang diperoleh PT. Agronesia Bandung. 

3.  Untuk mengetahui pengaruh anggaran penjualan terhadap laba penjualan pada PT. Agronesia Bandung. 

1.4. Kegunaan Penelitian

1. Kegunaan Operasional 


a. Bagi Perusahaan 

Dapat digunakan sebagai bahan masukan untuk melakukan perbaikan terhadap sistem kerja perusahaan yang dirasakan masih kurang, dan melakukan peningkatan terhadap sistem yang sudah baik sehingga perusahaan dapat mencapai semua tujuan yang diharapkan.

b.  Bagi Pihak Lain

     Sebagai informasi yang bermanfaat dan dapat mengetahui tentang pengaruh anggaran penjualan dalam meningkatkan laba penjualan. Pengembangan ILmu

- Bagi Peneliti 

Dapat memberikan wawasan atau pandangan dalam memahami bidang manajemen keuangan khususnya yang berhubungan dengan penyusunan anggaran penjualan dan perkembangan jumlah penjualan pada suatu perusahaan.  

- Peneliti Lain 

Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi dan bahan masukan dalam perkembangan manajemen dalam analisis laporan keuangan.


   -  Perkembangan Ilmu Manajemen



Diharapkan dari hasil penelitian ini menambah karya ilmu  manajemen dalam teori dan penerapannya.

1.5. Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1. Karangka Pemikiran


Anggaran merupakan salah satu alat bantu manajemen yang memegang peranan penting dalam merencanakan sekaligus melaksanakan pengendalian terhadap jalannya perusahaan. Dengan anggaran manajemen mengarahkan jalannya perusahaan kesuatu kondisi tertentu, oleh karena itu dalam penyusunan anggaran memerlukan kerjasama para manejer setiap departemen agar dapat menghasilkan anggaran yang dapat berfungsi sebagai alat perencanaan sekaligus sebagai alat-alat pengendalian.


Kegiatan perencanaan perusahaan dalam suatu perusahaan sangatlah dibutuhkan untuk mempermudah perusahaan dalam mencapai tujuan yang telah ditentukan sebelumnya, tujuan yang dimaksud adalah mengenai tujuan perusahaan secara kualitas yang menyangkut citra dan kinerja perusahaan maupun secara kualitas yang menyakut kegiatan operasional perusahaan dalam bentuk penjualan salah satunya.


  Menurut Adisaputro, perusahaan dalam menjalankan kegaitan usahanya bisa menganut salah satu dari dua pendekatan sebagai berikut:

1. Pendekatan speculative, dimana perusahaan tidak memperhitungkan resiko yang diakibatkan oleh ketidak pastian faktor-faktor intern dan ekstern.

2. Pendekatan calculated risk, dimana perusahaan secara efektif meletakan estimasi terhadap resiko yang diakibatkan oleh resiko yang disebabkan ketidak pastian faktor-faktor intern dan ekstern.


Penyusunan anggaran penjualan salah satunya bermanfaat untuk memberikan gambaran bagi perusahaan mengenai tinggkat penjualan produk perusahaan dimasa yang akan datang.


Menurut M. Munandar, dalam bukunya Budgeting mendefinisikan anggaran adalah sebagai berikut:

“Anggaran adalah suatu rencana yang disusun secara sistimatis yang meliputi kegiatan perusahaan yang dinyatakan dalam unit (satuan) moneter dan berlaku untuk jangka waktu (periode) tertentu yang akan datang ”. (M. Munandar, 2000 ; 1 )


Menurut Asri, anggaran penjualan dapat diartikan sebagai berikut:

“Budget penjualan atau anggaran penjualan  (sales budget) yaitu baget yang merencanakan secara lebih terperinci tentang peramalan perusahaan selama periode yang akan datang yang didalamnya meliputi rencana tentang jenis (kualitas) barang yang akan dijual,jumlah (kuantitas) barang yang akan dijual, harga barang yang akan dijual, waktu penjualan serta tempat (daerah) penjualannya”. (Asri,1998 :121)


Dengan demikian anggaran merupakan suatu rencana aktivitas yang akan menjadi pedoman untuk melakukan serangkaian program kerja tertentu dimasa yang akan datang. Dengan ditetapkannya anggaran maka pencapaian sasaran anggaran biaya dapat dilakukan melalui serangkaian aktivitas atau program kerja yang telah ditetapkan sebelumnya dalam anggaran tersebut.


Seperti telah diuraikan sebelumnya, bahwa anggaran penjualan merupakan dasar bagi penyusunan anggaran-anggaran lainnya seperti anggaran biaya dan anggaran laba. 


Proses penyusunan anggaran penjualan yang tertentu cara pembuatannya didasarkan pada perencanaan program kerja yang telah disusun.Setelah dibuat anggaran penjualan perusahaan berharap bisa meningkatkan hasil penjualan.


Menurut Zaki Baridwan, dalm bukunya Intermedaite Acconting bisnis pengambilan keputusan bisnis mendefinisikan laba adalah sebagai berikut:


“Laba adalah kenaikan modal (aktiva bersih) yang berasal dari transaksi yang jarqang terjadi dalam suatu badan usaha, dan dari kesemua transaksi kejadian lain yang mempengaruhi badan usaha selama satu periode kecuali yang timbul dari pendapatan atau investasui dari pemilik ”. (Sumarso ,1998 ; 31) 


Tingkat laba yang diharapkan oleh perusahaan tentunya laba yang maksimal ini diperlukan pula  suatu kinerja dari pegawai yang divariasi kegiatannya melalui anggaran yang telah disusun terlebih dahulu. pengawasan dari kinerja ini apakah telah sesuai dengan rencana yang telah ditetapkan, maka memperoleh laba dari hasil penjualan yang maksimal pasti akan terpenuhi sesuai dengan harapan, dan laba dari hasil penjualan tidak terpenuhi maka harus mengadakan evaluasi kegiatan selama satu periode tersebut. Dan hasil rencana yang akan datang ditetapkan pada periode berikutnya dengan lebih baik dan lebih tersususn dengan rencana yang lebih matang agar dapat meminimalisasi kesalahan.


Berdasarkan uraian diatas penulis mencoba untuk membuat skema kerangka pemikiran sebagai berikut:

Gambar 1.1
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1.5.2  Hipotesis

Berdasarkan Skema pemikiran diatas maka penulis memberikan hipotesis sebagai berikut : “ Anggaran penjualan Berpengaruh Terhadap Laba Penjualan pada PT.  Agronesia bandung”. 

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di PT. AGRONESIA BANDUNG waktu penelitian dilaksanakan selama empat bulan  dari bulan Mei hingga Agustus 2004.

Tabel 1. Jadwal Kegiatan
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